
6か月間で売れない商品をヒット商
品に変身させ、売れるシクミを
社内に落とし込む技術 （Ｒ７法）

株式会社ルーチェ
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売れない商品をヒット商品に変身させる
通販プロデュースコンサルタント

目のつけどころと見せ方の2軸で、戦う土壌をガラリと変え
通販売上を200％アップさせるコンサルタント

大手通信販売会社で債権回収・販売企画を担当した後
化粧品メーカーのマーケティングに傾注し、
20億円から100億円の5倍の成長過程を経験。

その後、20年以上の実務経験を元に大手企業の実証済フレームを
モデリングし、誰もが知る有名企業のヒット商品を多数変身させてきた。

・大手エステ系企業の通販ビジネスの売り方支援で２００％の売上アップ
・ニュージーランドのシンボルフルーツ企業の販促支援でレシポンス率を2倍にアップ
・某健康食品会社の事業開発及び通販支援で新規会員数が2,000名に増加 など

さらに成功フレームを進化させ、２つの公式と５つの図式を使った
小さな会社が巨人に勝つための独自メソッド「Ｒ７法®」を提唱。
企業に眠る売り物をプロデュースし続けている。

メールマガジンの発行として、「小さな会社が大きく稼ぐホームページ
の戦略＆戦術」・「 President Media Express ～10億稼ぐ社長たちの
法則集」などがある。

プロフィール紹介
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１）通販の実務経験を活かして独立した者
→「実務経験頼り」の通販コンサルタント

２）通販関連の業者上がりの者
→「サラリーマン時代の人脈頼り」のコンサルタント

３）通販会社を顧客に持つコンサル会社に属す者
→「通販業界頼り」のコンサルタント

４）大手コンサル会社の通販担当者
→「会社の看板頼り」のコンサルタント

通販コンサルタントとは・・・

通販事業に必要な業務とは・・・
・「コールセンター運営」
・「顧客対応」
・「ITツールの活用」
・「物流業務」
・「受注出荷関連」

業種別のコンサルタント

業務分野別のコンサルタント
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成功事例に基づいてノウハウを
提供し、売れる仕組みを社内に
共有するよう支援します！

企業に眠っている「売り物」を見つけます！

わ
か
り
や
す
さ

再現性 納得性 参加性× ×

得意分野

通販コンサルティングとしての「キラーコンテンツ」



売上＝商品×売り方×集客×顧客

ありがとう（レコメンド）＝機能性（解決）×世界観

（USP/コア）×サービス（安全・安心・信用）

２つの公式を使用します
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「お客様」を「集め」て「売り」ます、「商品」を！の順番

「一言で言うと、どう凄いのか？」×「１５の付加価」×
「根源的な欲求」＝（圧倒的なUSP×切り口×感情）

ペルソナ GET・KEEP・GROW×チャネル 価値提供



売上＝商品×売り方×集客×顧客

２つの公式を分解すると・・・
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「お客様」を「集め」て「売り」ます、「商品」を！の順番

ペルソナ化する

・CRM＝（GET×KEEP×GROW）
×

・チャネル＝（自社＋パートナー）×
（直接＋間接）

得られる価値を出す

・動機を作る
・階段（プロセス）を用意する
・お客様をセールスマンにする

「ネット通販で勝つ！ ３つのポイント」

①商品企画・販売・アイデアで勝つ！

②圧倒的なリピートで勝つ！

③スマホ・タブレットで勝つ！



「ありがとう」を集める ＝ 機能性×世界観（コア） × サービス
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２つの公式を分解すると・・・

http://ord.yahoo.co.jp/o/image/SIG=1904nse1q/EXP=1389079412;_ylc=X3IDMgRmc3QDMARpZHgDMARvaWQDQU5kOUdjU3MyZjlhLTBTLWxsMU12bDJtRWpoSnhBcWxBX3RDbndVLW5xTS1SY09fWDVtbGNnMXNBX3dYU3lKVgRwAzQ0T2U0NE84NDRLeDQ0T0c0NEtqNDRPejQ0S3dNeTR3BHBvcwMzBHNlYwNzaHcEc2xrA3Jp/*-http:/3.bp.blogspot.com/-hPogzcBwnZQ/TeeRTT6_dQI/AAAAAAAAAHE/V68tiQSp6vY/s1600/%E3%82%B9%E3%82%AF%E3%83%AA%E3%83%BC%E3%83%B3%E3%82%B7%E3%83%A7%E3%83%83%E3%83%88%EF%BC%882011-06-02+22.26.27%EF%BC%89.png
http://ord.yahoo.co.jp/o/image/SIG=1904nse1q/EXP=1389079412;_ylc=X3IDMgRmc3QDMARpZHgDMARvaWQDQU5kOUdjU3MyZjlhLTBTLWxsMU12bDJtRWpoSnhBcWxBX3RDbndVLW5xTS1SY09fWDVtbGNnMXNBX3dYU3lKVgRwAzQ0T2U0NE84NDRLeDQ0T0c0NEtqNDRPejQ0S3dNeTR3BHBvcwMzBHNlYwNzaHcEc2xrA3Jp/*-http:/3.bp.blogspot.com/-hPogzcBwnZQ/TeeRTT6_dQI/AAAAAAAAAHE/V68tiQSp6vY/s1600/%E3%82%B9%E3%82%AF%E3%83%AA%E3%83%BC%E3%83%B3%E3%82%B7%E3%83%A7%E3%83%83%E3%83%88%EF%BC%882011-06-02+22.26.27%EF%BC%89.png


① 課題の明確化

② 目的の明確化

③ 仮説の構築

④ マーケティングの概要設計

⑤ コンテンツの設計概要

⑥ コンテンツ訴求軸の設計

⑦ 運用のPDCA

７つのステップを５つの図式でまとめる

成果物
アウトプット
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ツリー図

ベン図

マトリクス

フロー図

ポジショニング

図式化



７つの項目を図式化する
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図式化

② 目的の明確化

③ 仮説の構築

④ マーケティングの概要設計

⑤ コンテンツの設計概要

⑥ コンテンツ訴求軸の設計

⑦ 運用のPDCA

① 課題の明確化



【６ヶ月間 業績アップ推進プラン編】 （１ヶ月～２ヶ月）

１ 6か月プランの目標と到達点 （アウトプット）

⇒「売上=商材×売り方×集客×顧客」

２ プロジェクトの売り物を見つける （付加価値）

３ 業績アップのための全体戦略の策定
（１）課題の明確化
（２）目的の明確化
（３）仮説の構築
（４）マーケティングの概要設計
（５）コンテンツの設計概要
（６）コンテンツ訴求軸の設計
（７）運用のPDCA

コンサルティングの内容

10



【 ６ヶ月間 業績アップ推進プラン編】 （３ヶ月～６ヶ月）

４ 事業戦略の見える化の策定（３～６か月目）
（１）実行計画
（２）実行メンバー
（３）提携計画
（４）日程計画
（５）収支項目
（６）営業計画表
（７）収支計画表
（８）リスク計画

コンサルティングの内容
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